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【 摘 要 随 着 媒介 技术 迭代 升级 ,新 闻 媒 体 的 信息 传播 方式 、 人 类 获取 信息 的 途径 等 都 时 


现 出 场景 化 趋势 。2016 年 淘宝 电 商 正式 推出 直播 购物 ， 开 启 了 直播 带 货 这 一 新 型 电 商 消 


mh 


费 


~ 


模式 ，2021 年 淘宝 直播 APP 正式 更 新 为 “点 淘 APP”， 迈 入 直播 带 货 新 时 代 。 直 播 带 货 是 极 


为 点 淘 APP 的 未 来 发 展 提出 应 对 策略 。 
【关键 词 】 场 景 ， 点 淘 APP; 情感 互动 ， 直 播 带 货 


其 看 点 和 有 典型 代表 意义 的 一 种 场景 化 营销 模式 。 本 文 拟 从 场景 视 域 出 发 , 探究 直播 带 货 过 
程 中 的 情感 互动 机 制 ， 及 其 对 于 消费 者 购买 行为 的 影响 ， 并 对 其 中 所 存在 的 问题 进行 反思 ， 


更 加 稳固 的 消费 关系 。 在 大 数据 以 及 算法 技术 的 支撑 下 ,可 视 化 的 直播 带 货 更 能 够 对 消费 
的 情绪 产生 影响 ， 推 动 着 消费 者 购买 行为 的 落地 。 
直播 带 货 作为 一 个 新 型 的 消 


在 移动 互联 网 时 代 背 景 之 下 ,“ 场 景 ”这 一 要 素 被 融入 到 直播 带 货 之 中 ， 为 直播 带 货 行 
业 的 长 足 发 展 注入 了 新 的 活力 。 在 直播 带 货 中 ,情感 互动 对 于 消费 者 的 认 知 、 态 度 和 行为 的 
改变 都 产生 了 重要 影响 。 主播 通过 搭建 风格 迎 异 的 直播 场景 、 增 加 互动 与 游戏 环节 等 形式 来 
调动 消费 者 的 积极 情绪 ， 增 强 消 费 者 的 参与 感 、 沉 浸 感 、 信 任 感 ， 其 根本 目的 都 是 为 了 维系 


者 


费 模式 ， 在 智能 化 、 数 字 化 、 信 息 化 的 移动 互联 网 时 代 中 ， 


点 淘 APP 等 电 商 直播 平台 的 发 展 充满 着 无 限 的 可 能 ,但 是 直播 带 货 迅猛 发 展 的 背后 所 隐藏 着 


的 诸如 “消费 者 沉迷 被 异化 的 景观 形式 ， 消 费 行为 不 具备 充分 理性 ”“ 商 业 化 背景 下 ， 主 


和 


带 货 “演戏 ”问题 合 发 凸显 ”等 问题 也 值得 和 警惕。 因此， 点 淘 APP 想 要 得 到 长 足 、 健 康 的 
展 ， 需 要 带 货 主播 、 商 家 、 直 播 平 台 以 及 消费 者 等 多 方 进行 配合 ， 只 有 在 直播 带 货 这 股 热 
中 进行 理性 的 冷 思考 ， 才 能 使 点 淘 APP 进发 出 更 大 的 潜能 。 

二 、 ”文献 综述 

(一 ) 有 关 “ 场 景 ”概念 的 研究 

“场景 ”一 词 最 开始 出 现在 影视 或 戏剧 语言 之 中 ， 指 在 一 定 的 时 间 、 空 间 里 ， 存 在 着 


种 特定 的 任务 ， 或 者 因 人 际 关 系 而 形成 的 特定 的 生活 画面 ， 如 今 ,“ 场 景 ”一 词 被 延伸 应 用 


于 新 闻 传播 学 等 多 个 学 科 领 域 之 中 。 


戈 夫 曼 在 20 世纪 80 年 代 提出 了 著名 的 “前 台 后 台 理 论 ”。 在 这 一 时 期 ， 电 视 媒介 被 广 


泛 运用 于 社会 生活 之 中 ,“ 前 台 ” 与 “后 台 ” 的 边界 变 得 愈 发 模糊 ， 私 人 场景 与 公共 场景 
间 的 界线 不 断 相 交 。 随 着 “场景 ”概念 的 不 断 延 伸 ， 媒 介 环 境 学 派 代表 人 物 梅 罗 维 获 在 “ 


发 
测 


某 


之 


用 


台 后 台 理 论 ” 的 基础 上 ， 提 出 了 “媒介 情境 理论 ”。 此 后 ， 美 国 记 者 罗伯特 。 斯 考 伯 与 专 


作家 谢 尔 。 伊 斯 雷 尔 在 《即将 到 来 的 场景 时 代 》 一 书 中 提 到 ， 随 着 传感器 、 移 动 终端 等 各 种 


栏 


新 兴 技 术 的 广泛 普及 ,“ 场 景 ” 将 成 为 移动 互联 时 代 一 大 不 可 忽视 的 要 素 ， 各 种 场景 的 打 
也 将 为 用 户 提供 一 种 更 加 真实 的 “在 场 感 ” 体 验 。 
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学 者 胡 正 荣 指 出 “围绕 特定 的 时 间 、 空 间 、 情 景 、 场 合 等 搭建 起 的 场景 ， 使 得 每 个 人 都 
能 在 这 一 场景 中 实现 自己 的 角色 构造 ”"， 由 此 将 web3. 0 时 代 定 义 为 “场景 细 分 时 代 ” 此 
外 ， 学 者 彭 兰 认为 ,“ 场 景 ” 之 所 以 在 新 闻 传 播 领域 得 到 重视 ， 主 要 是 因为 其 在 新 闻 媒 体 传 
播 中 具有 极 强 的 核心 竞争 优势 ,“ 移 动 传播 在 本 质 上 是 基于 场景 的 服务 ， 即 对 场景 《情境 ) 
的 感知 以 及 信息 服务， 的 适 配 ”。” 随 着 媒介 技术 更 新 换代 的 速度 不 断 加 快 ， 用 户 的 各 种 
需求 也 在 不 断 提升 ， 在 媒介 转型 阶段 ， 场 景 的 意义 日 渐 凸 显 。 

(二 ) 有 关 直 播 带 货 的 研究 

1， 直播 带 货 的 概念 

直播 带 货 也 被 称 为 “ 电 商 直播 ” 等， 指 的 是 带 货 主播 通过 一 些 直播 平台 ， 使 用 多 种 直播 
技术 ， 为 消费 者 提供 一 种 新 的 产品 展示 、 咨 询 回复 和 购物 指南 服务 。 在 直播 带 货 中 ， 带 货主 
播 主 要 利用 视频 直播 的 方式 , 将 所 售 商品 推荐 给 直播 间 的 消费 者 , 并 最 终 完成 网 上 交易 流程 。 
进入 移动 互联 网 时 代 , 直播 与 电 商 巧妙 结合 ， 使 得 直播 不 再 只 是 一 种 线 上 娱乐 方式 ， 而 是 实 
现 了 场景 、 人 、 货 物 、 内 容 等 多 维 一 体 的 高 效 融合 ， 发 展 成 为 直播 带 货 这 一 新 型 电 商 消费 模 
式 .“ 场 景 ” 这 一 要 素 更 是 凭借 其 对 于 直播 带 货 过 程 中 所 涉及 的 各 方面 的 强大 影响 ， 激 发 了 
消费 者 与 带 货 主播 的 情感 共鸣 ， 精 准 匹 配 用 户 需求 ， 成 为 直播 带 货 中 不 可 或 缺 的 要 素 之 一 。 

2. 直播 带 货 的 发 展 概况 

伴随 着 媒介 技术 更 新 换代 的 脚步 加 快 ， 拌 音 、 快 手 等 短视 频 平台 ， 以 及 淘宝 等 电 商 直播 
平台 逐渐 步 入 大 众 视野 。2019 年 直播 带 货 行业 迈 向 发 展 新 阶段 ， 这 一 时 期 直播 带 货 行业 发 
展 速 度 不 断 加 快 ， 直播 电 商 规模 不 断 扩 大 ， 呈现 出 持续 性 增长 的 态势 。 中 国 互联 网 络 信息 中 
心 发 布 的 第 48 次 《中 国 互联 网 络 发 展 状况 统计 报告 》 显 示 ,“ 截 至 2021 年 6 月 ， 我 国电 商 
直播 用 户 规模 达 3. 84 亿 ， 同 比 增 长 7524 万 ， 占 网 民 整 体 的 38. 0%。” ( 见 图 2.1) 
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图 2.1 2018. 6-2021.6 网 络 直播 用 户 规模 及 使 用 率 
学 者 黄 楚 新 、 吴 梦 静 对 我 国 的 直播 带 货 发 展现 状 进行 了 分 析 , 认为 在 电 商 直播 发 展 之 初 ， 
对 于 直播 内 容 的 把 控 与 建设 , 以 及 如 何 吸引 更 多 的 用 户 来 实现 流量 变现 的 目的 是 整个 行业 重 
点 关注 的 问题 ”"。 如 今 ， 随 着 整个 直播 带 货 产 业 链 逐渐 趋 于 完善 ， 电 商 直 播 行 业 也 得 到 显著 


" 胡 正 荣 . 传统 媒体 与 新 兴 媒 体 融 合 的 关键 与 路 径 [ 相 . 新 闻 与 写作 , 2015 (05) :22-26. 

” 彭 兰 . 场景 :移动 时 代 媒 体 的 新 要 素 [ 习 . 新 闻 记 者 , 2015 (03) :20-27. 

CNNIC 发 布 第 48 次 《中 国 互 联网 络 发 展 状况 报告 》 

[EB/OL]. https://cit.buct.edu.cn/2021/0925/c7951a157922/page.htm, 2021-09-27/2021-12. 10. 

中 黄 楚 新 , 吴 梦 瑶 . 我 国 直 播 带 货 的 发 展 状况 、 存 在 问题 及 优化 路 径 [J]. 传媒 , 2020 (17) :11-14. 
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发 展 。2019 年 直播 带 货 行业 迅速 发 展 壮大 ， 由 此 这 一 年 也 被 称 作 “ 直 播 带 货 元 年 ” 大 量 的 
平台 电 商 、 带 货主 播 涌 入 直播 带 货 行业 ， 直 播 电 商 在 这 一 阶段 迎 来 了 爆发 式 增长 ,并且 在 直 
播 带 货 的 过 程 中 融入 了 社交 、 娱 乐 等 形式 ,为 直播 带 货 行业 增添 流量 势能 ， 直播 带 货 发 展 迈 
向 新 的 台阶 。 

3. 直播 带 货 的 传播 特征 

学 者 程 明 、 杨 娟 在 网 络 直 播 营销 的 相关 研究 中 指出 , 带 货 主播 在 直播 带 货 中 发 挥 着 核心 
节点 的 作用 ， 由 此 将 喘 处 整个 直播 带 货 模式 中 的 自身 、 消 费 者 以 及 货物 三 者 紧密 相连 。 直 
间 的 场景 打造 、 观 看 直播 带 来 的 用 户 流量 , 以 及 直播 带 货 的 销售 数据 是 直播 带 货 新 型 传播 场 
内 不 可 或 缺 的 三 大 要 素 。 带 货主 播 是 直播 带 货 模式 中 的 中 心 节 点 ,通过 带 货主 播 能 够 实现 “人 
货场 ”新 型 传播 场 的 高 效 连接 “。 学 者 肖 表 、 郭 苏 南 还 指出 ， 在 直播 带 货 中 还 存在 着 一 种 算 
法 情感 ， 即 平台 、 带 货主 播 借 助 大 数据 、 人 工 知 能 等 技术 精准 挖掘 用 户 的 消费 习性 ， 从 而 实 
现 精 准 营 销 ”。 

(三 ) 有 关 情 感 互动 理论 的 研究 

库 利 将 符号 互动 论 作为 理论 框架 ， 他 认为 人 类 在 创造 、 传 播 符号 的 过 程 中 ， 也 会 产生 不 
同 的 情感 表达 和 自我 认同 ， 因 此 在 此 基础 上 , 传 受 双方 对 于 符号 的 编码 、 解 码 就 显得 尤为 重 
要 ,并 且 在 互动 过 程 中 能 够 完成 对 他 人 的 想象 ， 以 及 对 自身 角色 的 定位 。 戈 夫 曼 认为 ， 人 人 们 
在 日 常生 活 中 的 互动 行为 其 实 是 一 种 自我 呈现 式 的 表演 ， 从 而 提出 了 “ 拟 剧 理论 ”。 在 此 基 
础 上 ， 柯 林 斯 将 这 种 互动 看 做 是 一 种 “仪式 ” 他 认为 “互动 仪式 是 一 个 过 程 ， 在 该 过 程 中 
参与 者 形成 共同 关注 焦点 ， 彼 此 感受 双方 身体 的 微观 节奏 与 情感 ””。 由 此 ， 柯 林 斯 提出 了 
互动 仪式 理论 。 

邓 昕 认为 ， 观 看 视频 并 发 送 弹 幕 进行 互动 的 观看 形式 是 互联 网 中 的 一 种 虚拟 互动 仪式 。 
随 着 直播 带 货 的 兴起 ， 也 有 不 少 的 学 者 将 互动 仪式 链 置 于 直播 带 货场 景 中 来 进行 研究 ”。 学 
者 潘 晶 雅 等 指出 , 互联 网 直播 是 维系 粉丝 社 群 的 重要 仪式 , 通过 实时 互动 等 形式 来 实现 人 与 
人 之 间 情 感 的 相互 连接 。 丁 家 佳 则 以 互动 仪式 链 为 理论 基础 , 将 “ 映 客 直播 ”作为 研究 对 象 ， 
分 析 了 互动 仪式 链 背后 心理 动因 的 形成 影响 因素 , 同时 还 指出 了 用 户 观 看 泛 娱 乐 直 播 是 为 了 
获得 情感 满足 ”。 

除了 上 述 研究 以 外 , 学 者 徐 完 亮 等 还 从 互动 仪式 链 的 视角 出 发 , 采用 量化 研究 的 方法 对 
消费 者 的 互动 参与 水 平 、 互 动 贡 献 水 平 对 消费 者 的 购买 行为 存在 正 相关 进行 了 论证 ”"。 这 些 
结论 都 对 本 文 的 研究 有 所 启发 。 


三 、 研究 内 容 与 研究 方法 


(一 ) 研究 内 容 
点 淘 APP 中 各 大 直播 间 的 实时 互动 氛围 、 直播 场 景 的 真实 度 、 生 活化 体验 感 等 都 能 够 对 
消费 者 的 社会 临场 感 产生 影响 ,在 移动 互联 网 时 代 , 消费 者 可 以 实现 随时 随地 观看 直播 带 货 ， 
使 得 观看 直播 带 货 成 为 了 一 种 融入 寻常 生活 的 娱乐 方式 , 能 够 为 消费 者 带 来 陪伴 感 。 在 直 
带 货 过 程 中 所 设置 的 各 种 娱乐 互动 环节 ，, 也 在 一 定 程度 上 缓解 了 消费 者 的 焦虑 情绪 , 让 消费 
者 能 够 在 观看 直播 的 过 程 中 获得 心理 抚慰， 从 而 提高 对 带 货 主播 的 情绪 信任 , 消融 带 货主 


" 程 明 , 杨 娟 . 实时 在 场 、 深 度 卷 入 、 构 建 认同 一 一 论 网 络 直 播 中 的 直播 营销 []]. 广告 大 观 (理论 
版 ), 2017(03) : 42-47. 
2 肖 珊 , 郭 苏 南 . 算法 情感 : 直播 带 货 中 的 情绪 传播 [J]. 新 闻 与 写作 , 2020 (09) :5-12. 

9 陈 权 . 互动 仪式 链 理论 在 传播 研究 中 的 应 用 [J]. 新 闻 世 界 , 2012 (10) :183-184. 

“ 邓 昕 . 被 遮蔽 的 情感 之 维 : 兰 德 尔 。 柯 林 斯 互动 仪式 链 理论 诠释 [J]. 新 闻 界 , 2020 (08) :40-47+95. 

“ 丁 家 佳 ， 从 “了 映 客 直播 ”看 泛 娱 乐 网 络 直播 互动 [D]. 安徽 大 学 , 2017. 

” 徐 馏 亮 , 于 泽 卉 , 孟 蕊 .新 媒体 环境 下 消费 者 互动 、 品 牌 情感 与 购买 行为 一 一 基于 互动 仪式 链 理 论 的 分 析 
[]]j. 商业 研究 , 2018 (07) :24-32. 
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与 消费 者 双方 的 距离 。 
在 直播 带 货 过 程 中 , 带 货 主播 通过 与 消费 者 进行 情感 互动 , 来 营造 双方 虚拟 亲密 的 消费 
关系 。 实 时 互动 作为 直播 带 货 的 显著 特点 之 一 ,贯穿 直播 带 货 的 始终 。 带 货主 播 在 直播 过 程 
中 不 只 是 单纯 地 对 推介 商品 进行 讲解 , 同时 还 会 针对 消费 者 提出 的 疑问 进行 实时 解答 ,甚至 
会 向 消费 者 分 享 自己 的 故事 来 达到 在 直播 间 中 营造 出 一 种 与 朋友 聊天 的 氛围 感 的 目的 , 拉 近 
自身 与 消费 者 之 间 的 心理 距离 。 此 外 ， 带 货主 播 还 会 通过 抽奖 、 秒 杀 、 发 放 限 时 优惠 券 等 方 
式 ， 与 消费 者 进行 实时 互动 ， 并 通过 展现 出 “兴奋 ”“ 失 落 ” 等 多 种 情绪 来 感染 消费 者 的 情 
绪 。 


情感 互动 是 直播 带 货 传播 场 中 维系 消费 关系 的 核心 纽带 ， 对 交易 数据 具有 直接 的 影响 。 
移动 互联 网 时 代 , 在 直播 带 货 这 一 新 型 传播 场 内 , 带 货主 播 作 为 传播 场 中 心 节 点 的 重要 性 得 
以 显现 。 直播 过 程 中 ， 带 货主 播 凭借 自身 的 人 格 魅 力 ， 以 及 推介 商品 时 的 情感 表达 等 来 影响 
消费 者 的 情绪 和 行为 ， 更 好 地 为 营销 服务 。 基 于 此 ， 本 研究 提出 了 以 下 开放 式 的 研究 问题 : 

RQ1: 不 同 的 直播 带 货 互动 体验 是 否 会 调动 消费 者 的 积极 情绪 ? 

RQ2: 互动 娱乐 式 带 货 如 何 促 成 消费 者 购买 行为 的 落地 ? 

(二 ) 研究 方法 

1， 个 案 分 析 法 

本 研究 以 “点 淘 APP” 作 为 个 案 进行 分 析 ， 同 时 将 平台 中 的 李 佳 琦 直播 间作 为 典型 的 案 
例 样本 ， 对 李 佳 琦 直播 带 货 过 程 中 所 涉及 到 的 情感 互动 行为 进行 详细 阐述 。 在 收集 整理 实时 
场景 下 带 货主 播 与 消费 者 之 间 情 感 互 动 内 容 的 基础 上 , 结合 相关 理论 对 点 淘 APP 中 的 情感 互 
动 形式 进行 归纳 总 结 。( 见 图 3. 1) 


国内 电 商 直播 
平台 


李 佳 琦 直播 问 


图 3.1 样本 选择 范围 示意 图 

2.， 问卷 调查 法 

为 进一步 掌握 点 淘 APP 的 用 户 特征 , 本 研究 采取 了 滚雪球 式 的 问卷 调查 法 。 通 过 在 与 本 
研究 具有 高 关联 度 的 社 群 中 进行 问卷 发 放 , 再 由 社 群 成 员 将 问卷 扩散 ， 从 而 获取 更 多 的 研究 
样本 。 本 次 问卷 主要 是 在 微 信 、 微 博 超 话 以 及 购物 群 、 粉 丝 群 中 进行 发 放 。 调 查 问卷 发 放 持 
续 时 间 共 10 天 (12 月 1 日 -12 月 10 日)， 共计 收 回 问卷 121 份 ， 剔 除 填写 不 完整 以 及 无 效 
填写 的 问卷 18 份 ， 回 收 有 效 问卷 103 份 ， 回 收 率 达 85%。 在 参与 调查 的 对 象 中 ， 女 性 占 比 
68. 9%， 男 性 占 比 31. 1%。( 见 图 3. 2) 基于 收集 到 的 有 效 数 据 ， 采 用 环形 统计 表 和 条 形 统计 
表 对 收集 到 的 数据 进行 了 分 析 ， 并 得 出 了 相应 的 结论 。 
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男 : 31.1% 


OO 娘 畏 男 
图 3.2 问卷 填写 用 户 性 别 统 计 


3， 参与 式 观察 法 


在 研究 过 程 中 , 本 人 注册 了 点 淘 APP 直播 由 


、 女 : 68.9% 


号 ， 以 用 户 的 身份 


入 到 直播 


日 时 


行 细致 


的 参与 式 观 察 。 同 时 在 观看 直播 的 过 程 中 会 通过 点 赞 、 发 送 弹 幕 、 领 取 优 惠 券 等 形式 与 主播 
进行 互动 。 通 过 切身 体会 来 为 本 研究 提供 更 多 具有 意义 的 参考 资料 。( 图 3. 3) 


t 96.2w 1 
李 佳 琦 Austin 
每 晚 7 点 30 分 直播 


超 值 推荐 双 十 二 爆 款 
国 时 今天 19:05 


7 5984.6w 495.4w 


已 关注 Q 


预约 直播 


图 3.3 点 淘 APP 
4. 文本 分 析 法 


李 佳 琦 直播 间 主 页 


本 研究 选取 双 十 一 期 间 点 淘 APP 中 极 具 代表 性 的 李 佳 琦 直播 间 收 集 直播 文本 , 提 及 部 分 


弹 幕 互 动 文本 进行 分 析 ， 从 而 更 加 准确 地 掌握 直播 带 货 中 的 情感 互动 机 制 , 探究 这 


制 对 于 消费 者 购买 行为 的 影响 。( 表 3. 4) 


些 影响 机 


直播 日 期 直播 标题 观看 次 数 

10. 13 双 十 一 offer 发 布 8981. 4 万 观看 
10. 20 超 值 推荐 双 十 一 爆 款 2. 4 亿 观 看 

10. 21 双 十 一 预 售 狂欢 继续 ! 7098. 4 万 观看 
10. 30 爆 品 预 售 持续 中 ! 2767.0 万 观看 
11. 02 时 尚 专场 来 咯 ! 3694. 8 万 观看 
11. 03 所 有 女生 的 零食 节 来 咯 5153. 9 万 观看 
11. 04 天 猫 宝藏 新 品牌 专场 2738. 2 万 观看 
11.06 进口 好 物 专 场 2622. 2 万 观看 
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11.07 
11.08 
11.09 
11, 10 
Ll: 41 


母 婴 专场 来 咯 

时 尚 & 珠 宝 节 来 咯 ! 
零食 专场 来 咯 ! 

跨 零点 付 尾 款 ! 抢 现 货 
双 11 狂欢 盛典 收 官 夜 


2904. 3 万 观看 
3133. 4 万 观看 
3340. 7 万 观看 
8514. 7 万 观看 
5150. 7 万 观看 


表 3.4 点 淘 APP 中 李 佳 琦 “ 双 十 一 ”期 间 直 播 数据 统计 
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带 货 的 出 现 使 得 商品 展示 的 形 


展示 。 此 外 ， 与 传统 的 | 


更 强 , 消费 者 不 再 局 限 地 接收 带 
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表 4.1 点 淘 APP 中 李 佳 琦 直播 间 专 用 语 及 具体 语 
E 享 ”的 
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在 直播 带 货 过 程 中 ， 主 播 


会 针对 共 
个 情感 互动 。 此 外 ， 在 直 所 
的 互动 感 。 表 4. 1 整理 
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至 可 以 在 直播 中 提出 自己 的 疑问 并 


展开 咨询 ,或 者 是 表达 自身 的 情感 ， 
昌 语 还 可 以 提升 用 户 与 主 


FE 播 、 
些 专 用 语 以 及 相应 的 含义 : 


常用 的 


具体 语 境 解读 
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表示 


,在 直播 间 中 购物 花 了 很 多 钱 


[ 


境 解读 
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与 用 户 之 间 任 


语言 符号 来 进行 交流 互动 ， 
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下 的 实时 在 


2， 强 互动 氛围 调动 消费 者 积极 情绪 


场 互 动感 ， 从 而 


满足 了 用 户 的 情感 互动 需求 。 
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直播 带 货 的 时 间 通 常 较 长 , 往往 长 达 几 个 小 时 , 因此 想 要 维持 消费 者 在 观看 直播 过 程 中 


的 积极 情绪 ,保持 直播 间 的 热度 ， 则 
者 的 情绪 ， 提升 其 购买 欲望 。 
时 秒杀 、 限 时 领取 优惠 
在 观看 直播 时 会 


68% 的 用 户 会 
(图 4.2) 


@@ 直播 间 抽 奖 倒计时 


根据 上 述 对 于 用 户 参 与 度 调查 的 分 析 结 果 可 以 看 出 , 在 这 种 强 互 动 氛围 之 中 , 消费 者 的 
调动 。 此 外 ,在 直播 过 程 中 ， 带 货主 播 会 通过 抛 


积极 情绪 能 够 被 充分 


发 弹 幕 与 主播 进行 


领取 限时 购物 券 : 86.4 


图 4.2 点 淘 APP 中 李 佳 琦 直播 间 的 用 户 参 与 感 调查 


的 消费 者 来 进行 


由 此 给 消费 者 塑造 一 种 “1 


入 新 的 活力 。 


口 


DD 奖 : 81.6 


和 领取 限时 购物 券 。。” 生发 绊 幕 与 主播 进行 实时 互动 


包 ， 守 


答 ， 并 结合 消费 者 给 出 的 答案 来 分 享 


需要 带 货 主播 通过 互动 、 抽 奖 等 娱乐 性 内 容 来 调动 消费 


问卷 调查 结果 显示 ， 有 超 80% 的 消费 者 认为 直播 间 抽 奖 、 倒 计 
等 能 够 增强 用 户 的 参与 感 ， 提 升 观看 直播 的 互动 体验 感 。 此 外 ， 还 


会 发 送 弹 幕 与 主播 进行 实时 互动 ，54. 4% 的 用 
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带 货主 播 进行 积极 互动 ， 拉 近 传 受 双方 的 心 


理 距离 ， 增 强 消 


此 互动 氛 上 


(二 ) 陪伴 式 互动 : 唤起 消费 者 参与 感 、 沉 浸 感 


移动 互联 网 时 代 ， 
程 中 , 消费 者 除了 会 针对 自身 的 需求 对 商品 信息 进行 提问 了 解 以 外 ,也 更 加 注重 在 直 
中 的 参与 度 、 卷 入 度 等 


一 方面 ， 消 费 者 不 再 是 传统 意义 上 的 商品 信息 


各 种 问题 让 观看 直 所 
自己 的 观点 ， 增 强直 播 间 的 互动 感 ， 
目 之 下 ， 带 货主 播 将 自 


户 会 点 赞 直播 间 。 


革 其 他 _ 


身 情 
活动 当中 , 与 


接收 者 ， 


费 者 的 实时 在 场 体 验 , 为 营销 注 


在 直播 带 货 过 
播 过 程 


， 让 自己 不 再 “置身 事 外 ”。 另 一 方面 ， 为 了 更 好 地 满足 消费 者 的 需 


求 ， 佛 货主 播 在 进行 直播 间 场 景 布置 、 直 播 互 动 环节 的 设置 时 ， 也 会 思考 如 何 能 够 更 好 地 调 


动 消费 者 的 积极 情绪 、 扩 大 直 才 


的 影响 范围 等 


1， 互动 娱乐 式 带 货 调动 消费 者 参与 积极 性 


互联 网 时 代 ， 用 户 更 加 注重 个 人 意愿 的 表达 , 个 性 化 消费 需 
带 货 过 程 中 ， 消 费 者 也 更 加 注 


者 


费 者 作为 直 和 


带 货 这 


问题 。 


求 提 升 。 因 此 ， 在 观看 直 # 
体验 感 与 互动 感 。 在 直播 中 所 强调 的 “体验 ”主要 指 的 是 消 
活动 的 主角 , 在 直播 中 与 带 货主 播 进行 实时 互动 时 ,内 心 所 产生 的 的 


0 
是 “ 卷 入 ”中 都 发 挥 着 重要 作用 。 网 络 直播 具有 


的 感受 。 互 动 这 
强 互 动 性 ， 这 一 


态 之 中 ， 因 此 下 表 对 11 月 4 
理 了 解 影响 带 货主 播 的 直播 互动 行为 的 因素 。 


一 要 素 无 论 是 在 “体验 ”还 是 
媒介 能 够 很 好 的 为 消费 者 带 来 沉浸 式 的 体验 感 ， 并 让 消 
其 它 消费 者 的 实时 互动 中 深度 卷 入 到 带 货主 
参与 感 、 沉 浸 感 。 在 整 场 直播 中 ， 


费 者 在 与 带 货 主播 、 


日 当天 的 直 扩 


内 容 i 


吾 言 文本 i 


结果 如 下 表 4. 3 所 示 : 


(Ff 


分 析 ， 


FE 播 精心 打造 的 直播 场景 之 中 , 从 而 唤起 消费 者 的 
带 货 主播 始终 都 是 处 在 一 个 信息 输出 和 及 时 回复 互动 的 状 
行 了 一 个 整合 


通过 归纳 整 


于 人 工 记录 ， 所 以 可 能 存在 一 定 的 误差 )， 


序列 关键 词 词 频 互动 对 象 
1 直播 间 54 用 户 
2 佳 琦 49 用 户 
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3 多 多 关注 42 用 户 
4 所 有 女生 30 用 户 
5 备注 28 优惠 福利 
6 谢谢 大 家 24 用 户 
7 美眉 们 21 用 户 
8 优惠 券 15 优惠 福利 
9 来 咯 15 商品 
10 李 佳 琦 15 用 户 
11 下 一 个 15 商品 
12 没有 了 14 商品 
13 赶快 12 用 户 
14 女生 12 用 户 
15 准备 12 商品 
16 红包 10 优惠 福利 


表 4.3 点 淘 APP 中 李 佳 琦 直播 文本 关键 词 分 析 

结合 上 表 可 以 得 出 以 下 结论 , “直播 间 ”“ 佳 琦 ”“ 多 多 关注 >”“ 所 有 女生 ”16 个 高 频 词 
汇 ， 主 要 互动 对 象 涉 及 到 用 户 、 商 品 和 优惠 福利 。 目 前 ， 消 费 者 对 于 直播 带 货 并 不 仅仅 满足 
于 物质 层面 的 需求 ， 娱 乐 性 、 互 动 性 也 成 为 了 消费 者 观看 直播 带 货 的 追求 。 相 较 于 传统 意义 
上 的 直播 带 货 ， 当 下 的 直播 带 货 流 程 更 加 趋 于 完善 ， 娱 乐 属性 也 大 大 提升 。 例 如 ， 在 李 佳 琦 
直播 过 程 中 ， 除 了 推介 带 货 产品 外 ， 还 会 在 中 间 穿 插 “ 发 送 口令 获取 红包 ”点 击 分 享 按钮 
领取 优惠 券 ” 等 “游戏 ” 来 提升 消费 者 的 购物 主动 性 。 此 外 , 在 直播 过 程 中 ， 消 费 者 的 评论 、 
点 赞 等 动态 都 会 实时 呈现 在 直播 间 中 ， 这 样 的 “实时 行动 播报 ”方式 , 不仅 满足 了 消费 者 在 
观看 直播 时 的 陪伴 式 需 求 , 也 会 带 给 消费 者 一 种 在 这 场 直 播 中 其 行为 时 刻 受到 关注 的 慰藉 感 ， 
从 而 增加 直播 带 货 的 销量 。 

2. 沉浸 式 狂欢 仪式 促成 消费 者 购买 行为 落地 

直播 间 内 沉浸 式 狂 欢 仪式 的 建造 , 促成 了 消费 者 购买 行为 的 落地 。 一 方面 ， 带 货主 播 深 
说 用 户 的 “猎奇 心理 ”， 他 们 将 自己 的 “后 台 前 置 ”， 或 者 打破 部 分 “前 人 台 ” 与 “后 台 ” 的 间 
隔 ， 满 足 消费 者 的 好 奇 心 ， 实 现场 景 的 混合 转换 。 直 播 开 始 前 ， 主 播 会 提前 策划 好 当天 直播 
的 计划 安排 和 流程 ， 在 直播 中 运用 “表演 ”的 形式 将 自己 的 生活 日 常 展 现在 消费 者 面前 ,使 
消费 者 在 主播 营造 的 生活 化 、 和 舒适 化 的 场景 中 ， 获 得 沉浸 式 体验 。 

另 一 方面 , 主播 会 在 直播 场景 中 设置 各 种 激发 互动 环节 , 唤起 消费 者 的 参与 感 和 沉浸 感 ， 
使 直播 间 形 成 互动 的 狂欢 氛围 ， 促 成 消费 者 购买 行为 。 例 如 在 李 佳 琦 直播 过 程 中 ,会 通过 抽 
奖 、 倒 计时 秒杀 、 限 时 限量 抢购 等 形式 维持 直播 间 热 度 。 根 据 调查 问卷 结果 ， 李 佳 琦 直播 带 
货 过 程 中 限时 抢购 (82. 5%)、 直 播 抽奖 (76. 7%)、 直 播 间 中 购买 产品 的 专属 福利 (76. 7%)， 
以 及 带 货 主播 对 于 产品 的 语言 描述 (75. 7%) 四 种 因素 ， 对 于 消费 者 的 购买 行为 都 产生 了 显 
著 影 响 。( 图 4. 4) 
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@ 限时 抢购 


其 他 :2.9% 


被 主播 的 语言 描述 所 感染 : 75.7% “RR 限时 抢购 : 82.5% 
直播 间 中 购买 产品 的 专属 福利 : 76.7% D2 直播 抽奖 : 76.7% 


大 直播 抽奖 。 ”人 @ 直 播 司 中 购买 产品 的 专属 福利 


八 被 主播 的 语言 描述 所 感染 


图 4.4 点 淘 APP 中 李 佳 琦 直播 带 货 消费 者 购买 行为 调查 


在 李 佳 琦 11 月 10 


本 整理 如 下 〈 表 4.5)， 


国 其 了 


日 晚 进行 的 “ 双 十 一 ” 预 售 直播 中 ， 累计 观 看 人 数 达 到 了 8514. 7 万 ， 
而 这 一 场 直 播 当 中 的 用 户 互动 和 主播 的 及 时 反馈 质量 都 较 高 ,因此 将 本 场 直 播 的 部 分 弹 幕 文 


对 互动 内 容 进行 一 个 文本 分 析 : 


主播 回应 弹 幕 主播 的 回应 互动 对 象 “| 互动 反馈 

来 了 ， 来 了 哈 吧 大 家 好 主 # 情绪 

超级 紧张 啊 ? 不 要 紧张 ， 不 要 紧张 主 # 情绪 

圭 琦 今天 好 红 是 的 ， 今 天 要 红 一 点 主播 情绪 

不 知道 有 没有 这 个 | 今天 的 中 奖 几 率 很 大 的 。 抽奖 情绪 

运气 

就 不 发 不 发 我 就 不 卖 给 你 主 # 情绪 

需要 备注 吗 不 需要 不 需要 ， 我 说 需要 备注 才 备 注 ， | 商品 询问 
我 说 不 用 备注 就 不 用 备注 

我 都 内 退 了 因为 太 多 人 去 抢 了 \ \ 

没有 了 没 了 就 真 的 没有 了 商品 \ 

优惠 券 呢 ? 来 ， 所 有 女生 ， 优 惠 券 是 详情 页 里 面 的 | 商品 询问 
上 暗 券 

我 抽 我 抽 我 赐 我 | 抽 到 你 了 ， 你 真 的 可 以 发 在 朋友 图 | 奖 情绪 

力量 吧 

我 放弃 了 我 跟 你 说 抽奖 呢 ， 一 定 不 要 抱 有 太 大 的 | 抽奖 情绪 
希望 ， 说 不 定 就 是 你 了 

抢 了 两 个 开心 谢谢 你 们 的 支持 商品 情绪 
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我 这 个 围 了 一 箱 真 | 谢谢 大 家 的 支持 商品 情绪 
的 很 好 用 
第 五 个 打 错 了 打 错 了 没关系 其 他 用 户 质疑 
求 求 你 ， 快 卖 吧 还 没有 开始 等 一 主 忆 情绪 
怕 错 过 东西 都 不 敢 | 不 要 洗澡 ,今天 不 用 洗澡 商品 情绪 
洗澡 
今天 晚上 第 一 次 抢 | 很 开心 ， 加 油 加 油 加 油 ， 值 得 鼓励 商品 情绪 
到 ! 开心 ! 
666666 6 不 6， 这 个 价格 6 不 6， 真 的 非常 划算 | 商品 情绪 
口红 没有 了 吗 ? 口红 暂时 没有 了 商品 询问 
没有 优惠 券 了 他 们 说 优惠 券 没 有 了 ， 再 发 一 次 ， 优 惠 | 商品 \ 
券 我 们 再 发 一 次 给 大 家 
干 皮 可 以 用 吗 干 皮 可 以 用 商品 询问 
还 可 以 抽奖 吗 一 下 给 大 家 抽奖 奖 询问 
拜拜 明 晚 五 点 不 见 不 散 主 寺 情绪 
谢谢 大 家 的 支持 拜拜 
表 4.5 点 淘 APP 李 佳 琦 直播 间 中 主播 回应 的 弹 幕 互动 行为 分 析 

根据 上 述 对 于 李 佳 琦 直播 间 中 部 分 强 幕 文本 的 分 析 可 以 发 现 ,互动 娱乐 式 的 直播 带 货 能 
够 调动 消费 者 的 积极 情绪 ， 同 时 主播 与 用 户 之 间 的 情感 互动 也 主要 是 围绕 用 户 、 商 品 以 及 主 
播 自身 展开 的 ， 并 且 在 直播 过 程 中 用 户 对 主播 的 互动 反馈 也 主要 体现 在 情感 上 。 

五 、 研究 结论 

随 着 场景 概念 的 不 断 深入 与 发 展 , 场景 逐渐 成 为 了 互联 网 服务 的 入 口 , 在 直播 带 货 这 
新 型 传播 场 内 的 人 则 成 为 了 网 络 社会 关系 的 节点 ， 使 得 人 与 商业 的 关系 连接 也 被 重 塑 ,情感 
互动 深度 库 挟 于 直播 带 货 之 中 。 

首先 , 不 同 的 直播 带 货 互 动 形 式 能 够 调动 消费 者 的 积极 情绪 。 在 一 定 程度 上 ， 直播 带 货 
以 情感 互动 作为 基石 ， 并 带 来 了 许多 显著 的 效果 。 在 直播 带 货 过 程 中 ,， 带 货主 播 为 了 更 好 地 
让 消费 者 沉浸 在 自己 精心 打造 的 直播 场景 之 中 , 除了 以 专业 的 态度 吸引 消费 者 之 外 , 还 需要 
通过 情绪 化 的 表达 方式 来 感染 消费 者 ,调动 消费 者 的 积极 情绪 ,维持 直播 间 的 热度 ,使 得 消 
费 者 能 够 深度 卷 入 其 中 ， 获 得 参与 感 、 互 动感 。 此 外 ， 由 于 每 场 直播 所 搭建 的 场景 以 及 直 所 
主题 的 不 同 ， 消 费 者 还 能 产生 不 同 的 情绪 。 

此 外 ,在 大 数据 、 人 工 智 能 等 技术 的 加 持 下 ， 消 费 者 的 需求 得 到 了 细 化 ， 同 时 消费 者 自 
身 也 不 再 拘泥 于 生理 需求 的 满足 ， 对 于 情感 满足 的 需求 也 进一步 提升 。 因 此 ， 在 直播 带 货 过 
程 中 , 带 货主 播 与 消费 者 之 间 的 情感 互动 在 一 定 程度 上 也 实现 了 消费 者 情绪 的 满足 ,并 为 主 
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播 在 带 货 过 程 中 注入 情感 能 量 。 因 此 , 在 高 频 度 的 情感 互动 当中 ,， 传 受 双 方 的 心理 距离 被 拉 
近 ， 一 定 程 度 上 促成 了 消费 者 购买 行为 的 落地 。 

六 、 ”研究 讨论 

(一 ) 直播 带 货 中 情感 互动 机 制 的 局 限 

“种 草 带 货 ” 成 为 近年 来 网 红 主 播 争 相 尝试 的 新 型 推销 方式 ， 由 此 不 断 缔造 出 消费 奇迹 
与 媒体 奇观 ， 在 大 数据 和 算法 技术 的 驱动 下 ， 风 格 迎 异 的 直播 场景 的 搭建 、 再 造 ， 激 发 了 消 
费 者 的 购买 热情 与 模仿 行为 , 因此 , 冲动 消费 成 为 了 直播 带 货主 要 存在 的 问题 之 一 。 据 调查 ， 
80% 以 上 的 消费 者 认为 自己 在 购买 直播 带 货 产品 的 过 程 中 ， 存 在 着 非 理 性 的 跟风 消费 和 模仿 
购物 行为 。 此 外 ,在 直播 带 过 中 ， 带 货主 播 可 能 存在 的 不 专业 、 和 夸大 宣传 等 现象 也 是 消费 者 
在 购买 产品 时 所 担心 的 问题 。( 图 6. 1) 视频 化 作为 直播 带 货 的 显著 特征 ， 则 更 加 强调 直 
本 身 为 消费 者 带 来 的 沉浸 式 体验 感 ， 基 于 用 户 思维 ， 带 货主 播 从 空间 和 环境 、 用 户 实时 状态 
等 方面 入 手 , 更 加 精准 地 掌控 着 用 户 的 消费 习性 ,从 而 使 得 一 部 分 用 户 过 度 的 沉迷 于 被 异化 
的 直播 带 货 景观 形式 ， 由 此 引发 的 跟风 消费 、 非 理性 消费 等 问题 凸显 。 


在 购买 直播 带 货 产品 过 程 中 ， 存 在 着 非 理性 的 跟风 消费 和 模仿 购物 .… 11.7% 44.7% 有利 省 : 
中 位 数 : 3 


在 直播 带 货 过 程 中 ， 主 播 可 能 存在 着 不 专业 、 夸 大 宣传 的 问题 


中 位 数 : 3 


@1 (非常 不 认同 ) ®2 @; 图 4 @5 (非常 认同 ) 


图 6.1 点 淘 APP 中 直播 带 货 用 户 反馈 调查 


(二 ) 点 淘 APP 未 来 发 展 建议 

点 淘 APP 作为 淘宝 直播 APP 的 全 新 升级 , 其 发 展 潜力 巨大 。 但 是 对 于 这 类 电 商 直播 平台 ， 
想 要 得 到 长 足 的 发 展 , 则 需要 吸引 更 多 的 用 户 。 带 货主 播 与 用 户 之 间 拥 有 一 个 良好 的 情感 互 
动 关系 在 一 定 程 度 上 能 够 提升 用 户 的 观看 黏 性 ， 进 而 提升 用 户 的 消费 意愿 。 

就 目前 来 看 ， 点 赞 、 发 送 弹 幕 是 点 淘 APP 中 用 户 与 主播 进行 互动 的 主要 机 制 ， 并 且 这 一 
形式 主要 体现 在 用 户 与 主播 的 对 话 反馈 之 中 。 但 是 随 着 用 户 需 求 的 不 断 提升 ， 点 淘 APP 在 提 
升 用 户 互动 机 制 上 还 有 很 大 的 进步 空间 。 例 如 ， 除 了 发 送 弹 幕 以 外 ,可 以 让 其 他 用 户 对 弹 幕 
内 容 进 行 点 赞 或 者 是 评价 ， 这 样 能 够 在 主播 与 用 户 、 用 户 与 用 户 之 间 实 现 情感 互动 ， 从 而 提 
升 用 户 在 观看 直播 过 程 中 的 参与 感 。 同 时 ， 点 淘 APP 还 可 以 开发 社 群 互动 功能 ,通过 在 社 群 
中 进行 红包 发 放 、 商 品 讨论 等 形式 来 提升 社 群 活跃 度 ， 从 而 培养 用 户 在 点 淘 APP 使 用 过 程 中 
的 群体 归属 感 。 借 助 这 些 方式 来 激发 参与 者 之 间 的 情感 能 量 ， 能 够 进一步 将 直播 间 中 的 观看 
率 转化 为 消费 率 。 

此 外 , 在 直播 带 货 过 程 中 存在 过 度 演 染 情绪 、 虚 假 宣 传 等 问题 ， 这 在 很 大 程度 上 会 降低 
消费 者 对 于 平台 的 情绪 信任 。 因 此 ， 点 淘 APP 在 完善 自身 用 户 互动 机 制 的 同时 ， 还 需要 对 直 
播 间 中 的 直播 内 容 、 带 货 商 品 进行 严格 把 关 。 


七 、 研究 不 足 
由 于 难以 获取 到 点 淘 APP 后 台 的 详细 数据 , 因此 本 文 在 数据 搜集 的 过 程 中 遇 到 了 一 些 困 


11 


202303.00728v1 


chinaXiv 


难 。 文 本 分 析 的 主要 数据 还 是 以 人 工 的 方式 进行 记录 整理 , 但 是 难免 会 存在 误差 。 此外， 本 
文 只 是 针对 点 淘 APP 中 李 佳 琦 直播 带 货 这 一 典型 案例 进行 分 析 , 但 是 其 中 忽略 掉 了 点 淘 APP 
中 直播 带 货 情感 互动 机 制 的 非典 型 特征 。 希 望 在 未 来 的 研究 中 能 够 弥 足 这 些 不 足 。 
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附录 

关于 点 淘 APP 用 户 使 用 情况 的 问卷 调查 
您 好 ! 本 问卷 只 是 为 了 解 点 淘 APP 的 用 户 使 用 情况 ， 所 获 数据 仅 用 于 学 术 研 究 ， 不 涉及 任何 
个 人 隐私 ， 也 无 任何 商业 价值 ， 请 您 放心 作答 。 感 谢 您 的 支持 与 配合 ! 


(1) ”您 经 常 观看 李 佳 琦 直播 间 的 带 货 直播 [ 量 表 题 ]1 5 


(2) ”您 经 常 在 李 佳 琦 直播 间 中 购物 [ 量 表 题 ]1 5 


(3) 在 观看 李 佳 琦 直播 带 货 过 程 中 , 以 下 方式 会 吸引 我 的 注意 力 , 增强 我 的 参与 感 [多 选 题 ] 
QD 直播 间 抽 奖 

@ 倒 计时 秒杀 

@ 领 取 限 时 购物 券 

发 弹 幕 与 主播 进行 实时 互动 

@ 点 赞 直播 间 

@ 其 他 


(4) 在 观看 李 佳 琦 直播 带 货 过 程 中 ， 以 下 因素 能 够 增强 我 对 产品 的 信任 度 [ 多 选 题 ] 
中 主播 现场 专业 讲解 
@ 主 播 亲 身 测试 产品 效用 
主播 个 人 的 可 信和 度 
产品 自身 的 口碑 
其 他 


如 | 


(5) 在 观看 李 佳 琦 直播 带 货 过 程 中 ， 以 下 因素 能 够 增强 我 的 消费 欲望 [多 选 题 ] 
全 限时 抢购 

@ 直 播 抽 奖 

@ 直 播 间 中 购买 产品 的 专属 福利 

@ 被 主播 的 语言 描述 所 感染 

加 其 他 


(6) 在 观看 李 佳 琦 直播 带 货 过 程 中 ， 以 下 情况 能 够 增强 我 对 带 货 产 品 的 分 享 意愿 [多 选 题 ] 
QD 被 主播 的 精彩 讲解 所 打动 

包 自 身 对 主播 的 高 信任 度 

多 自愿 参与 分 享 的 倾向 

其 他 


《7) 下 面 是 关于 在 李 佳 琦 直播 过 程 中 冲动 消费 行为 的 调查 , 请 根据 实际 情况 进行 选择 [ 算 阵 
量 表 题 ]1 5 

我 有 在 李 佳 琦 直播 间 冲 动 消费 的 行为 

人 主播 李 佳 琦 对 于 产品 的 大 力 推荐 会 使 我 产生 冲动 消费 行为 

直播 过 程 中 ， 消 费 从 众 心理 会 使 我 产生 冲动 消费 行为 

(8) 下 面 是 关于 直播 带 货 可 能 存在 的 次 端 ， 请 根据 实际 情况 进行 选择 [和 矩阵 量 表 题 ]1 5 
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QD 在 购买 直播 带 货 产品 过 程 中 ， 存 在 着 非 理 性 的 跟风 消费 和 模仿 购物 行为 
@ 在 直播 带 货 过 程 中 ， 主 播 可 能 存在 着 不 专业 、 和 夸大 宣传 的 问题 


(9) 您 的 性 别 是 [ 单 选 题 ] 
女 
男 


(10) 您 的 月 消费 水 平 为 [ 单 选 题 ] 
1000 元 以 下 
1001-3000 元 
3001-5000 元 
5000 元 以 上 


